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ただ今ご紹介いただいた七里です。こんな形でお話
しすることなど予想もできずに、簡単に安請け合いを
して困ったと思いながら、話の内容を考えているうち
に、改めて自分の置かれている立場や業界の情勢を考
え直すには良い機会だったと思っています。
私は昭和21年７月21日生まれで、丁度長岡が戦争で
焼け野原になった１年後のことです。生まれ育った表
町には、焼け残った土蔵がまだ残っています。実はそ
の中で生まれましたので、私の祖父が最初に蔵太郎と
命名したかったと聞いています。
東京の大学を卒業した後の１年はどういうわけかブ
ラブラしていました。その後、昭和45年の７月にニュ
ーヨーク大学の語学関係に進み、１学期を修了して本
講座に出席できる認定を受けたところで、少し考え方
が変わりました。元来勉強嫌いだったので、こんなに
費用を出してもらうのは申し訳ないと自分に都合の良
いように考え、お金を出してもらえるのであれば、い
ろいろなところを見て歩きたいと思うようになりまし
た。
当時は電話がすぐに通じる状況ではありませんでし
たので、父に手紙を出し、３か月かけてアメリカを一
周させてもらいました。さらに、ヨーロッパ、アフリ
カ、イスラエルと、今後は行けそうにない場所を選ん
で旅をしました。ただ、ニューヨークにいた保護者か
ら、ロンドン、パリは行くべきだと言われ、パリは通
過しただけでしたが、ロンドンへは行きました。
多くの人種が集まるニューヨークには、特にユダヤ
人が多く、ルームメイトがボストン出身のユダヤ系だ
ったので、彼の生活を聞いているうちにイスラエルと
日本は共通点が多いことに気づき、この国は気に入っ
て１か月ほど滞在しました。ようやく４か月かけて日
本に帰ってきてから、『日本人とユダヤ人』という本
がベストセラーになり、それを読んでさらにその思い
を強く感じました。
いよいよ日本に帰り、機械工具メーカーに就職しま
した。メーカーとは言っても、機械工具商は扱う商品
が非常に多く、いろいろなメーカーさんのものを扱っ
ています。昨日（平成14年２月27日：文責者註）の夕
刊の株価の欄でも、私共が扱う商品やお客さんがこれ
だけ多く載っていますので、それ以外を含めればその
何十倍にもなることがお分かりいただけると思いま
す。このメーカーの中で、まず黒田精工、日本バルカ
ー工業、最後にベアリングのNSK日本精工に就職し、
当時、藤沢にあった寮に入りました。
景気が落ち込んだ昭和50年に、親父に帰って来るよ
うに言われました。当時の上司は、不況はNSKにいて
も分かると言ったのですが、NSKのように鉄筋コンク
リートにそよ風が吹く程度とは違い、私共の会社はバ
ラックに台風が来たように感じる不況でしたので、も
う１か月勤めれば出るボーナスを潔く諦めて帰ってき
て、現在に至るというのが私の経歴です。
①機械工具商って何？
それでは本題に入ります。まず１番に機械工具商っ
て何？と書かせていただきました。機械工具屋という
と、どうしても作業工具を考えられると思いますので、
説明がとても大変なのです。ペンチ、ドライバー、ス
パナ、ネジといったものだけはでなく、全国にある工
具商はどこでも、ものづくりの応援団といったとらえ
方をしていただきたいと思います。生産現場で使われ
るすべてのものを扱っているのが機械工具商です。
私共の会社では広いユーザー層と書きましたよう
に、工作機械、産業機械、食品・製紙会社など、幅広
い業界と取引があります。かつては繊維関係の会社も
多かったのですが、今はご存知のように落ち込んでい
ます。
扱う商品の仕分けは、ドリルなどの切削工具、測定
工具、工作用機器からはじまり多くの分類があります。
工作用機器は工作機械に取り付けて加工する時のため
の道具で、例えば、刃物を工作機械につなぐ場合に必
要な道具等です。他に油空圧機器、流体機器、伝動機
器、作業工具、コンテナ、エレベーターなどの荷役運
搬機器があります。自動倉庫はバブル時に年間10台以
上は売れましたが、今は逆に在庫は罪になっています
ので、お客さんのところで寝ている状況です。さらに、
パイプ等の管材、パッキンは、先ほど言いました日本
バルカーのシール材などです。材料については、鉄だ
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けでなくステンや樹脂関係があり、どんどん高機能樹
脂が出ています。ビス、ボルトの類から冷暖房の関係、
その他とあり、大ざっぱな分類でもこれだけありま
す。
これだけ多くの取扱い工具がありますので、それら
の知識がないと、ものが売れませんので、私共の会社
では新入社員が営業に出るまでに10年はかかります。
それを育てていくのが私達の大きな役割でもありま
す。社風に合う人材を選んでいますが、中には合わな
い人もいます。それでも定着率は非常に高く、団子に
ならないように毎年１人か２人は必ず採用するのが私
の考え方です。ただし、最後に触れますが、今年は新
潟鉄工の倒産という大変な誤算がありましたので、増
員しないことに決めています。
扱う商品の多さの下に、工具屋、伝動機屋、機械屋
という書き方をしています。工具屋は、先ほど言いま
したように俗に言う切削工具、測定工具、工作用機器
を扱うところで、伝動機屋はベルトをはじめ、ベアリ
ング、制御機器を扱っています。この分野は一時期、
IT化の影響を受けて売上が格段に伸びたのですが、そ
の後は全くなくなっています。機械屋は森精機のよう
に、大きな機械を扱っているところです。私共も大き
な機械を扱うこともあり、今週は森精機の1,500万円の
機械を埼玉に入れました。
次に流通経路の複雑さについてお話します。先ほど
お見せした新聞に載っている仕入先のメーカーさんが
あり、メーカー直の代理店があり、商社経由で入って
くる商品もありますし、商社の小さいところを問屋と
考えていただければ問屋経由で入る場合もあります。
このような形で販売している私共は販売店ということ
になります。
その下に代理店、特約店、登録店と書きました。メ
ーカー直や商社経由の場合の代理店がありますし、登
録店とは、例えば、あるメーカーさんの登録店になっ
ていると、そこの商品が売れたら、それにリベートが
付くというもので、特約店もそういう形が多いと思い
ます。簡単に言えば、たいていはメーカー、代理店、
特約店という流れできていますが、私共の場合はメー
カー直に入るものもありますので、それが強みになっ
ていると思います。ただし、代理店はメーカーから厳
しい要求があり、一定額以上の在庫を持たないと代理
店にしてくれない等の条件がありますので、今は厳し
い時代だと言えます。
あるメーカーの代理店会で、はじめて代理店になっ
た時のあいさつで、士農工商代理店と言って、代理店
が一番割が悪いと話したことがあります。メーカーさ
んにある物件があって直に入れない場合に、その物件
を回してもらうルートの販売もたまにはあります。
もう少し詳しくお話しますと、例えば、コンプレッ
サーを作っているお客さんがいて、そこで加工するた
めに刃物が必要となれば私共が納めます。さらに配管
に継手が必要であればその部品も納めます。これらを
集めて１つの部品にしていくわけですが、そのための
商売が工具商になります。ものづくりの応援団といっ
た立場が私共の商売だと思っています。最近は工場商
という言葉も使われはじめています。
②沿　革
２番の沿革として、私共の会社の創業百周年を記念
して作ったビデオがありますので、それをご覧いただ
きたいと思います。（紙幅の都合で、内容の詳細につ
いては省略させていただきます。：文責者）
ご覧いただいたように、百年を数分でまとめること
には苦労しましたが、ありがたいことに昔の資料を保
管していた土蔵が焼け残っていたために、随分と助か
りました。10年以上も前になると思いますが、東大の
学生さんが過去における売上の単価を調べに来られた
こともありました。
資料の中に「歴史百年の青春企業」という記事（紙
幅の都合で、内容の詳細については省略させていただ
きます。：文責者）があります。これは２年ほど前に
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ある雑誌の取材を受けて載せた内容です。この中に
｢大販売店｣という広告があります。これに表されてい
るバルブは今と変わりませんが、左側にある樽は、当
時釘などを入れていたものです。営業科目に和洋銅鉄
とありますが、和鉄、洋鉄という言い方が当時はあっ
たようです。真ん中の絵は、上に のマークがついて
いるヤスリで、当時の燕で盛んに作られていましたの
で自社のブランドとして出したと思います。
これを見ても、先ほどお話したように、祖父は新し
いもの好きで、長岡で最初に洋服を作った人だと聞い
ています。晩年は着物を着ていましたが、小さい体型
であったにもかかわらず、根性があってやることが大
きい人でした。戦前には、普通のドリルよりも短い短
尺ドリルを貨車１台分購入して、今の会長に売ってこ
いと命令したり、折りたたみ式の弁当箱も貨車１台分
仕入れ、北海道方面まで売りに行かされたと聞いてい
ます。
最近の話題で、駅前に三尺玉の打上げ筒のモニュメ
ントを設置しています。あの材料に関しては、専門家
である長岡歯車製作所の内山弘会長さんが調べておら
れますが、どうも大阪方面から入ってきたらしいです。
私共の当時の仕入帳を見ますと、やはり大阪から材料
が入っています。私も子供心に良く覚えているのは、
大阪の商社の方が北陸を周って長岡に入るルートが多
かったように記憶しています。ただし、大阪本社が東
京に支社を作るとすぐに、長岡は東京管轄になったの
です。この業界は、材料の面で関西と深い関係にあっ
たと思います。
「SEVEN-S」を経営理念として掲げてきました。サ
ービス、スピリット、スピード、シェア、センス、ス
マート、スマイルという７つを毎朝の朝礼で唱和して
います。スマートは洗練という訳をつけていますが、
ずるいという意味もあります。その辺がずるいところ
だと思います。
百周年でどんなキャッチフレーズをつけるかでいろ
いろと考えたのですが、常に若さを前面に出し、若さ
が未熟という意味ではなく、未来に対する可能性とし
てとらえ、「歴史百年の青春企業」というタイトルに
したわけです。今は３世紀を生き抜く青春企業という
キャッチフレーズでやっています。
昔の売上帳を見ますと、新潟鉄工の長岡工場の当時
の名前がよく出てきます。産業の興りについては内山
会長さんが詳しくご存知だと思いますが、石油から発
達してきたことは知られていることで、それを掘るポ
ンプ石油精製装置などの修理のために今日の工作機械
が発展してきたと言われています。
③経営方針発表会
３番の経営方針発表会については、昭和54年から行
っております。今期どのようにするかを43名の全社員
に話さなければなりませんので、本当に緊張する会で
す。嘘は言えないし、作ったことも言えないし、あま
りかけ離れたことも言えません。身内だけだとだらけ
てしまうので、２行の銀行さんの支店長に来賓として
来ていただいています。
その中で、経営方針を１冊の本に作り上げて、羅針
盤の無い船の航海がどれほど危険なものか、そのため
の羅針盤がこの方針書であると示しています。その後
に今期の社長方針を載せ、それを受けて各部門の方針
があり、各人の昨年度の反省と今期の決意を載せてい
ます。さらに、それらの方針を実行するための具体策
も上げています。会議を行う場合には、この本を必ず
持ちより、改めて確認することにしています。要する
に、手形を切ったのですから、それを今期中にどのよ
うにして落とすのかを確認しあうわけです。
年度スローガンはそこで決まりますが、やはり時代
を反映したスローガンが選ばれます。例えば、景気が
悪い時には、悪いなりに明るく頑張ろうというもので
あり、調子の良い時には、足元を見つめて気をつけよ
うというものになります。今期のスローガンは、私が
ゴロ合わせ的に言った「和、話、輪」が取り上げられ
ました。社内のコミュニケーションをどのようにして
うまくとるかを考えた言葉です。正確には、「人と人、
絆を深め、和と話と輪」になりました。
私が専務の頃、営業本部で指揮をとっていましたの
で、敏感にその時代を感じ取ることができました。営
業本部スローガンは「戦略志向の年」であったり、
「修練の年」、逆に「差をつける時代」であったり、
「バランス感覚を養うことが大切な時代」と、様々な
ことが言われてきました。悪くなると、基本に戻ると
言われていまして、「小さなナンバーワンを結集して
大きなナンバーワンをつくる」ことを考えています。
開き直ったのは、「雨あり晴れあり曇りあり、すべて
順調」と、どんな状態でも大丈夫である体制を作ろう
という意味の言葉です。
百周年記念で作った百年一昔という本は、私の部分
はほんの２、３ページで、両親が昔話をしている会話
を元に編集したものです。北越銀行という名前を出し
て、直接もう取引はしないと言っている恐ろしい内容
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もありますし、苦労話がほとんどです。
昭和50年代に、経営方針発表会の中で、｢生存経営
のための七里商店共通語講座｣を設け、それ以来、社
内共通に使っている言葉があります。マネージメント
ゲームの中から取った言葉です。簡単な言葉で、先生
方の前でお話するようなことではないかも知れないの
ですが、売上をプライス×数量すなわちPQで表し、Ｆ
を固定費として、利益をＧとしています。小文字で表
しているのが変動比率で、m＝マージン率です。売上
高に対する固定費の比率として、単価を原価とマージ
ンに分け、それを個数とかければ売上PQになり、VPQ
が原価で、mPQが利益の総額で、Ｆを引けば利益Ｇが
残る形です。
mPQ＝Ｆの場合は損もしない代わりに利益も出ない
という意味です。そのためmPQがＦを上回ることで利
益が出ると考えます。必要売上高を求めるには、固定
費をマージン率で割ればいいし、固定費をmPで割れ
ば、必要の売上台数を求めることもできます。分岐点
比率はＦ／mPQになります。非常に簡単な仕組みなの
ですが、戦略をたてる場合に便利なので、これを20年
近く使っています。
Ｆは売上に対する固定費ですから、経営悪化の原因
が数字ですぐに分かります。PQが落ちるというのは、
プライス（Ｐ）が下がる場合と個数（Ｑ）が落ちる場
合があります。マージン率が落ちるのは、原価率が上
がるためです。
mPQをＦより大きくするには、Ｆ戦略とmPQ戦略を
考え、mPQ戦略とは、付加価値を上げるわけですので、
プライスを上げるか、原価を下げるか、数量を増やす
かになります。プライスを少し下げて、数量をぐっと
上げる手もありますが、それなりに価値のあるものを
扱っていると考え、私共ではやっていません。今まさ
に売上が上がらない状態ですので、Ｆ戦略で投資判断
をどうするか考えているところです。
社内ではいろいろな例を上げて社員に勉強をしてい
ただいています。経営方針発表会だけでなく、普段の
会議の中でもPQをいくら、Ｆの予算がいくらといった
計算をみんなで話し合っています。
昭和56年に営業本部の方針として「５月５日に鯉の
ぼりを！」というキャッチフレーズを出しました。私
共の会社は６月末が決算なので、７月１日がスタート
になります。そこで、2か月の余裕を持って５月５日
までに必要経費をカバーできる売上をあげようと考え
たのです。
私はこの言葉も含めて、相手に対するアピール度を
常に考えています。私は工具のことを良く知っている
わけではありません。ただ、みんながどんな環境で分
かりやすく、自分の意識を持って働いてくれるかを考
えて演出するのが仕事だと思っています。工具屋はも
のづくりの応援団と言いましたが、私は営業をはじめ
各部門で働く人達の応援団であると思っています。
④業界動向
４番の業界動向に入ります。昭和53年６月は、当社
の売上が７億900万円でした。それから上がってきま
して15億円に達し、さらに昭和60年に22億2,900万円ま
で上がります。そこで少し下がっておかしいと思って
いるうちにストンと下がります。約22億円から16億円
生存経営のための（株）七里商店共通語講座 
魔法の８文字 
Ｐ＝Price（売価） 
Ｑ＝Quantitiy（数量） 
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まで落ちています。しかし、その後は35億円まで上が
り、これが私共の売上ピーク時です。そこからまた23
億円まで落ちてくるのです。
私が社長になったのが、少し上がった1994年度です。
下がった年度でも赤は出していませんが、税理士さん
に相談したら、今の時期に社長就任としては及第では
ないかと言われました。そこから29億円、30億円と上
げていき、またかなり落ちていきます。こんな揺れの
中で経営していくには、いかに不況に強い鉄工界と言
われても、過去の経験で何とか持っていると思います。
新潟県下全般に言えることですが、工具業界は他県に
比べてバブルでも踊らず、割りと地道にやっていると
言えます。
最近はデパートの売上が３％、４％落ちたと大騒ぎ
をしていますが、私共にすると誤差の範囲でしかあり
ません。こんな世の中で、計画をたてるといっても、
実際は至難の業です。12年６月から13年６月を見ると、
ここ（32億）まで上がっていますが、その時の計画は
せいぜいこの辺（25億）までなのです。ふいに上がっ
た時もおかしいと思わなければならないのです。例え
ば、売上のベースがあって、その上に物件ものが乗っ
ているとすると、この物件ものがなくなった時に、ベ
ースだけでやっていけるのかを考える必要がありま
す。それがこの業界の特徴だと思います。2000年から
2001年にかけては完全にITバブルです。
売上の波が何に影響して動くのかを見たいと思いま
す。私共は長岡と新潟に支店がありますが、長岡の場
合、長岡の製造業の、出荷額の推移のグラフをご覧く
ださい。昭和63年を100としています。この三角が出
荷額で、黒丸が当社の売上です。この変化の幅から見
ると、私共の売上で、63年を100とすると、上は170く
らいまでいきますが、かなり落ち込んでまた上がると
いうように、出荷額と比較にならないほど振れていま
す。新潟の出荷額は入っていませんが、似たような感
じになると思います。この状況で、どのように経営す
べきは非常に難しい選択です。計画もあってないよう
なものになる可能性もあると思います。
日本工作機械工業会が発表している数字もありま
す。受注額の推移で、内需と外需も示されています。
ここで完全に外需が内需を逆転しています。やはり大
きな流れでは、当社の売上とシンクロしているのが分
かります。
同業者の中には、ベースになる切削工具などをやめ
て、俗に言うIT絡みの製品の伝動装置に換えたところ
がありますが、今は非常に苦しんでいます。平成16年
頃には回復してくると言われていますが、それまで頑
張れるかどうかで、我慢比べのような感じです。
業界動向の中に、振れ幅が大きいというのは一番の
問題だと思いますし、経営が難しい点です。経営とは
環境適応業であり、ダーウィンの言葉を借りれば、
「生き残る種は強い種ではなく、環境に適応できる種
である」につきると思います。扱う商品の多さが強み
1988年＝100
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だと思いますし、いろいろなルートがありますので、
お客さんが必要としているものをいち早く情報でつか
み、先に提供できるかどうかが勝負だと思っていま
す。
私共は104年目に入りましたが、今月、福島で元禄
13年に創業した老舗が倒産しました。業界では戦後50
年続けば老舗と言われますが、そういうところが倒産
し出しています。私の考えでは、老舗の倒産の原因は、
変わらないか、変えすぎるかだと思います。いかに３
代半を潰さずに続けていけるかが私の課題です。
業界での傾向として、現在ミスミさんが通販で金型
関係のところで重宝がられています。また、グレンジ
ャーという通販の会社もあります。ただ、便利かも知
れませんが、日本本来のサービスの良さには対応でき
ないと思います。
去年の11月に、上海にあるユニオンツールさんの工
場に行きました。ユニオンツールさんはプリント基板
の穴あけドリルをやっている非常に内容のいいところ
ですが、今は基盤関係が良くないために在庫調整をし
ていました。上海工場で、何が一番困るか尋ねると、
日本だとベルト１本、ビス１本、ドリル１本でも工具
屋さんに電話をかければすぐに持ってきてくれるけれ
ど、こちらはそうはいかないと言っていました。そこ
までのことを通販ではできません。
決済の問題でも、私共は長い手形でいただいていま
すし、大手ユーザーさんはその都度、現金で代引きは
できません。また、他の商社で通販をはじめたところ
がありますが、我々は開き直っています。通販では現
金扱いですし、今日必要だと言っても明日にしか着か
ないし、我々のように在庫を持っているわけでもあり
ません。在庫を持たない工具屋は存在価値がないので
す。逆に、在庫過剰になって足を引っ張られることも
あります。
工具商のサービスとは何かについてお話します。３
年間で３割の値下げをしろと言うミスターゴーンのよ
うな人がどの会社にもいます。自動車メーカーは切削
工具メーカーに対して厳しい要求をつきつけていま
す。これに対し工具メーカーは製品価格の値下げでは
なく、VA提案で30％以上のコストダウンをしようと値
引きに対抗しています。これは、去年、切削工具メー
カーのベテランセールスマンが「良い工具商をつかん
だユーザーはみんな成長している。ユーザーにとって
工具商の良し悪しは10年後に大きな差になっている」
と言った内容が載っています。おそらく自社の得意先
の実例を話したのだと思います。
さらに、良い工具商とは安易に安売りせず、工具費
が高くても適切な選択をすることで、加工能率が上が
るならば、結果的に工具を安く買うことになる。良い
工具商には必ずユーザーの相談相手になれるだけの高
い商品知識を持つ人材がいる。工具商側から見ると、
勉強しないで目先の利、値段だけのユーザーは魅力が
なく選別外になる。そういうお客さんには、こちらか
ら辞退しますと言いたいのですが、今の時期ではなか
なか言えないことです。結局、良い工具商、良いユー
ザーはお互いに選択の基準が同じで、提案型営業は口
で言うのは簡単だが、一朝一夕に身につけられないと
言っています。提案型営業はそれだけの知識を持たな
いと、お客さんにアドバイスできませんし、相談にも
乗れません。
｢長岡のものづくりはなくならない｣と書きました。
工作機械、産業機械などは優秀な下請けさんがいてこ
そであり、優秀な納入商社がいてはじめてできるもの
なのです。それが中国やその他のところでは難しいと
思います。一昨日の『日刊工業新聞』の一面に、自動
盤を作るメーカーが中国の大連で工場を建てると載っ
ていましたが、果たしてどの程度のものができるのか
疑問です。鋳物のベースは向こうで調達すると書いて
ありました。何とか失敗してくれないかと思っている
ところです。（笑）
みんなで作り上げてきた地場の産業ですから、今後
も大事にしていきたいと思います。ありがたいことに、
生産拠点が中国に行く中で、生産するための機械は日
本国内で作っていることです。今は自動盤関係では流
体軸受が非常に忙しく、日本電産の関連でベアリング
に替わる流軸と言われているものです。技術的なこと
は先生方が良くご存知だと思いますが、その流軸も時
※日本工作機械工業会調べ 
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⑤平成13年11月27日新潟大地震
最後の５番に入ります。去年の11月27日に新潟大地
震というべき、新潟鉄工が倒産しました。これは私と
専務の間では、ま
・
さ
・
か
・
ではなくや
・
は
・
り
・
という感じでし
た。丁度１年前からすでに懸念していたことでした。
債権保全の為に、ファクタリング会社に出したので
すが、受けてくれないのです。新潟鉄工はファクタリ
ングの常連だと言うのです。確かに、地元では大きな
会社で高評価だったわけですが、関東方面ではそうで
はないのです。地元で見て、大きい会社だから潰れな
い、潰さないと思っているだけで、中央では中堅の何
でもやるものづくり屋という見方だったのです。
結果的に、新潟鉄工の倒産で、私共は１億6,000万円
の被害を受けました。気持ちの上では6,500万円減らし
たことが一時の慰めのようなものです。倒産時には、
すぐに関東からメーカー、商社が駆けつけ、10月末現
在の内部から洩れた裏情報を持ってきました。それを
誰が出したのか分かりませんが、債権額順に乗ってい
る資料でした。
話は前後しますが、一昨日神戸製鋼の関係の会で東
京へ行きました。隣にいた東京の同業者の方に声をか
けられ、すぐにどれだけの負債を背負ったかという情
報が流れて心配してくれていました。ただし、その後
すぐに新潟県の工具屋４社は大丈夫だという情報が流
れたそうです。やはり、今まで先輩が積み重ねて残し
てきたものを変なところにお金を注ぎこまず、真面目
にやってきたことが逆に評価されることになりまし
た。地元でもいろいろな方から声をかけられ、刷毛を
仕入れている近くにある小売店からは、七里さんは手
形になるかと思っていたけれども、現金で良かったと
言われたりしています。変なところで名を上げたとい
う感じです。
他所の地区であれば、必ず何軒かは連鎖倒産してい
ると思います。債権金額だけ見れば、新潟県の工具商
にはものを出荷してはならない、絞れといった考えが
中央ではあったと思いますが、実態はそうではなかっ
たと評価してもらいました。
その後はどうなるか分かりませんが、つまらない笑
い話が今もつきません。悪口ではなく事実だからいい
と思うのですが、新潟鉄工の多くの社員は倒産会社の
社員だという意識が全くないのです。倒産したわけで
すから、現金でしかものが買えないのは当たり前です
し、自分のところにある在庫は私共が被った部分でタ
ダで使えるわけです。ところが、見積もりの依頼がき
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代の流れと共に、別の磁器のようなものに変わる可能
性があると思いますし、次の時代に目を向けていく必
要があります。お客さんにも新しい流れで、常に時代
を先読みした商品を提供する必要があると思います。
私共の商売においては、扱う商品の多さを先ほどか
らお話していますが、全員が全部を知っていることは
絶対に無理な話です。例えば、切削に強い人間がいる、
油圧に強い人間がいるというように、部門ごとに専門
家が必要になります。そこで社内でのコミュニケーシ
ョンがとれることによって、その知識を共有化し、戦
力にしようと考えています。
私が社長になった時に、何かいいピーアールの仕方
がないか考えました。あまりめんどうなことを話すの
は嫌なので、｢情報の４原則｣と称して次のようなこと
を示しました。STUVそれは簡素化の意味でシンプル、
全体的なものが分かるような情報の提供の仕方として
トータル、相手に与える情報ですから独りよがりにな
らないようにユー・アティチュード、目で見て分かる
ようにヴィジュアル、この４つを取り上げて社員に示
しました。
もう１つは、会社の組織をピラミッド型に表し、こ
の絵のように変革を考えました。確かにピラミッド型
は座りが良く、安定感がありますが、動きづらく、段
階的に情報が伝わりますので時間がかかるという欠点
があります。そこで、いろいろな意味をこめた内接楕
円にしました。見た目は増幅の感じもしますし、内接
するところで情報の交換ができる形です。本当は立体
にして、電子がこちらにもあちらにも飛ぶような形に
した方が面白いかも知れないと思います。
このような形をヴィジュアルに提示して説明し、動
かないクモの巣的な営業ではなく、ミツバチのように
飛んで帰ってくるような営業を目指しています。ただ、
楕円は中心が２つあって、ものの見方が１つではない
と言いたかったのですが、会長がそれは俺とお前だと
言うのです。それには困りましたが、自分の考えをこ
ういった形で表して見せることを社長就任以来ずっと
考え続けています。
基本理念 
ピラミッド から 内接楕円へ 
〈図表７〉
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て、私共の担当者がこういう状態であるわけですから
現金でお願いしますと言ったところ、現金であれば安
くなるかと発言した社員がいたのです。組合が強いせ
いか、自分のおかれている状況が分かっていない社員
が多いというのが実態です。ただし、何らかの形で残
ってもらって、ものづくりをしてもらわないと、この
地域は沈んでしまいますので、誘致政策だけでなく地
元企業の育成も行政で考えてほしいと思っています。
いい加減な話で申し訳ありませんが、この辺で終わ
りにしたいと思います。ありがとうございました。
―以上は、七里氏の講演要項であり、文表はすべて編
集部（担当：松本）にあります。
なお、当日は、七里商店創業100周年記念ビデオを
はじめ、様々な資料を御用意いただき、また、御講演
終了後には、多くのお時間をさいていただき質疑にお
答えいただきました。謹んで御礼申し上げます。
